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 Merek merupakan sebuah harapan atau janji yang telah diberikan oleh pemasar 
untuk memenuhi keinginan calon konsumen. Oleh karena itu, merek dapat 
dikatakan sebagai sekelompok keyakinan yang disodorkan oleh pemasar pada 
konsumen.  Perusahaan yang mampu membangun mereknya dengan baik akan 
mampu menangkal setiap serangan pesaing sehingga dapat terus mempertahankan 
pelanggan. Akan tetapi untuk menanamkan merek pada benak konsumen 
membutuhkan strategi, mengingat dalam suatu pasar dengan tingkat persaingan 
yang sangat tinggi dan dibanjiri oleh merek untuk suatu kategori produk. Ingatan 
konsumen terhadap sebuah merek menjadi suatu hal yang mahal. Merek harus 
memiliki identitas yang kuat yang membedakannya dengan merek lain. Sehingga 
agar tertanam dibenak konsumen dan dikenang. Penelitian ini dilakukan dengan 
tujuan Mengetahui strategi BMT UGT Sidogiri dalam membangun kesadaran 
merek terhadap konsumen serta untuk mengatahui Implikasi BMT UGT Sidogiri 
dalam membangun strategi kesadaran merek pada konsumen.  
Jenis penilitian ini adalah kualtatif deskriptif, yang menggambarkan 
bagaimana membangun kesadaran merek pada konsumen yang dilakukan oleh 
koperasi jasa keuangan syariah BMT UGT Sidogiri. Sedangkan teknik 
pengumpulan datannya menggunakan observasi, wawancara, dokumentasi. 
Metode analisis data yang di gunakan adalah metode analisis data deskriptif.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Koperasi BMT UGT Sidogiri dalam 
membangun kesadaran merek pada konsumen dengan menggunakan strategi 
personal selling dan periklanan, personal selling merupakan senjata utama dalam 
membangun kesadaran merek pada konsumen, dengan Personal Selling Koperasi 
BMT UGT SIDOGIRI memberikan pemahaman kepada konsumen akan 
pentingnya bisnis secara syariah. Sedangkan periklanan sebagai alat komunikasi 
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Brand is a hope or promise given by the marketers to meet the wishes of 
potential customers. Therefore, the brand can be said as a group of beliefs 
proffered by marketers to consumers. Companies that are able to build its brand 
well be able to ward off any attack competitors so that it can continue to retain 
customers. However, to embed the brand in the minds of consumers in need of a 
strategy, given in a market with a very high level of competition and flooded by 
the brand for a product category. Consumer memory to a brand becomes an 
expensive thing. Brands should have a strong identity that distinguishes it from 
other brands. So so embedded in the minds of consumers and be remembered. 
This research was conducted with the aim of UGT Sidogiri Knowing BMT 
strategies to build brand awareness to consumers as well as to know the 
implications of BMT UGT Sidogiri in building brand awareness strategy on 
consumers. 
Type of this research is descriptive qualitative, which describes how to 
build brand awareness in the consumer cooperative committed by Islamic 
financial services UGT Sidogiri BMT. While datannya collection techniques using 
observation, interviews, documentation. Data analysis method used is descriptive 
method of data analysis. 
The results showed that BMT Cooperative UGT Sidogiri in building brand 
awareness to consumers using personal selling and advertising strategies, personal 
selling is the main weapon in building brand awareness to consumers, the 
cooperative BMT Personal Selling UGT Sidogiri provide insight to consumers on 
the importance of sharia business . While advertising as a means of 










 المستهلك في دراسات في الوعي بالعلامة التجارية اتيجياتاستر بناء '':عنوان .الرسالة .2014عام  زين الدين
 " زقاق irigodiS TGU TMB
 : g.A.M ,iwansA ruN .H .rD  المشرف
  الوعي بالعلامة التجاريةاستراتيجيات، وبناء  :  الكلمات الرئيسية
 
يمكن  وبالتالي، .محتملينالزبائن ال رغبات لتلبية المسوقين الذي قدمه الوعد أو الأمل لعلامة التجارية هي
التي تكون  الشركات .للمستهلكين من قبل المسوقين المعروضة من المعتقدات كمجموعة العلامة التجارية القول بأن
 يمكن أن تستمر في بحيث المنافسين هجوم أي درء تكون قادرة على بشكل جيد علامتها التجارية بناء قادرة على
 في، بالنظر استراتيجية في حاجة الى أذهان المستهلكين العلامة التجارية فيين تضمولكن، ل .الاحتفاظ بالعملاء
ماركة ل المستهلك ذاكرة .المنتج لفئة من قبل العلامة التجاريةأغرقت المنافسة و مستوى عال جدا من السوق مع
 حتى .غيرها من العلامات التجارية يميزها عن القوية التي العلامات التجارية هوية يجب أن يكون .مكلفا أمرا يصبح
 irigodiS TGU استراتيجيات بهدف هذا البحث أجري .أن نتذكرو أذهان المستهلكين في جزءا لا يتجزأ ذلك
 irigodiS TGU TMB الآثار المترتبة على لمعرفة وكذلك للمستهلكين الوعي بالعلامة التجارية لبناء TMB معرفة
 .على المستهلكين لامة التجاريةالوعي بالع استراتيجية في بناء
التعاونية  في الوعي بالعلامة التجارية كيفية بناء الذي يصف، وصفي نوعي هذا البحث هو نوع
 البيانات باستخدام جمع تقنية في حين أن .TMB irigodiS TGU الخدمات المالية الإسلامية التي يرتكبها الاستهلاكية
 .لتحليل البيانات المنهج الوصفي المستخدمة هي تحليل البيانات ةطريق .الوثائقوالمقابلات و الملاحظة
 باستخدام للمستهلكين الوعي بالعلامة التجارية في بناء irigodiS TGU التعاوني TMB أظهرت النتائج أن
 الوعي بالعلامة التجارية في بناء الرئيسي هو السلاح البيع الشخصياستراتيجيات الإعلان، و البيع الشخصي
 الشريعة الأعمال على أهمية للمستهلكين تقديم رؤية irigodiS TGU البيع الشخصي TMB، والتعاونية مستهلكينلل
 .البيع الشخصي أنشطة الأبوي مساعدة مع المستهلكين للتواصل كوسيلة إعلانا بينما .
 
 
